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Expo Real Special

Elemente nachhaltig tragfahiger Kundenbeziehungen

Vielfiltige regionale Spezifika, ausgepragtes Fachwissen iiber verschiedene As-
setklassen hinweg, tiefe Markteinblicke sowie im internationale Geschaft das
Verstandnis fiir andere Kulturen — die Anforderungen an einen Immobilienfinan-
zierer sind vielfaltig. Und selbstverstindlich gehdren aus Kundensicht auch noch
maBgeschneiderte Losungen und eine stindige personliche Betreuung dazu. All
das kostet natiirlich auch Geld. Von daher kommt es fiir den Finanzierer sicher-
lich bei allem Kundenverstandnis auch darauf an, die Wirtschaftlichkeit nicht
aus den Augen zu verlieren und sehr genau abzuwagen, welche Engagements
sich lohnen und welche nicht. In Zeiten eines harten Wettbewerbs um die Kun-

den ist das sicherlich nicht immer einfach.

Stabile und nachhaltige Kundenbezie-
hungen sind von groBer Bedeutung fiir
den wirtschaftlichen Erfolg einer jeden
Unternehmung. In der gewerblichen Im-
mobilienfinanzierung heiBt dies, den
Kunden in den Mittelpunkt des eigenen
Handelns zu stellen, mit ihm langfristig
zusammenzuarbeiten, sich intensiv mit
seinen Beddirfnissen zu beschaftigen,
gemeinsame Zielrichtungen zu definieren
und darauf aufbauend passgenaue Finan-
zierungslosungen zu erarbeiten.

Fiir gewerbliche Immobilienfinanzierer ist
es dabei wichtig, Kunden langfristig an
sich zu binden. Doch wie geschieht dies?
Nachhaltig tragfahige Kundenbeziehun-
gen in der gewerblichen Immobilienfi-
nanzierung basieren auf eine Reihe von
Kernelementen, die es erfolgreich aufzu-
bauen und konsequent weiterzuentwi-
ckeln gilt. Einige ausgewahlte Aspekte
sollen im Folgenden naher betrachtet
werden. Ein wesentlicher Faktor ist es,
als Finanzierungspartner auch tber eine
eigene fundierte Expertise rund um die
Immobilie zu verfligen. Nur wenn sich
die Geschaftspartner gleichberechtigt
begegnen und auf Augenhdhe zusam-
menarbeiten, kdnnen Mehrwerte ge-
schaffen werden. Dies impliziert einen
konkreten Anspruch: der Kunde erwar-
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tet einen Bankpartner, der ihm fachlich
nahe ist und die jeweiligen Anforderun-
gen bis ins Detail umsetzen kann.

Fachliche Expertise

Eine wesentliche Grundvoraussetzung fiir
den Finanzpartner ist hierbei ein ausge-
pragtes Verstandnis der Kreditmarkte.
Nur dann kann er seine Kunden sachge-
recht beraten und sie dabei unterstiitzen,
Chancen und Risiken verschiedener Fi-
nanzierungsoptionen adaquat abzuschat-
zen und letztlich eine fundierte Entschei-
dung zu treffen. Dazu gehort, insbeson-
dere die Bediirfnisse des Kunden zum
Beispiel mit Blick auf Kredithohe, Tran-
chierung, Laufzeit oder Prolongationsop-
tionen zu verstehen und darauf aufbau-
end maBgefertigte Finanzierungen zu
entwickeln.

Als ein weiterer Aspekt ist ein hohes MaB3
an eigener Branchenexpertise des Bank-
partners fiir die verschiedenen Immobili-
entypen unabdingbar. Um Kunden lang-
fristig optimal begleiten zu kdnnen, muss
bei Immobilieninvestitionen ein dezidier-
ter Wissenspool und eine umfassende
Erfahrung vorliegen. Kunden gehen da-
von aus, dass ihr Partner sowohl die in
Rede stehende Immobilie als auch deren
Potenzial genau versteht. Dies Iasst sich
am Beispiel einzelner Objekttypen aus
den Bereichen Hotel, Logistik, Einzelhan-
del und Biiro anschaulich beschreiben.

Zum Beispiel bieten Hotelimmobilien bei
einem starken Wettbewerb in den Ubri-
gen Objektarten nach wie vor die héhe-
ren Renditen fiir Investoren. Allerdings
sind gerade hier ein fachspezifisches
Know-how und ein Verstéandnis von Vola-
tilitdt durch nicht ,garantierte” Mietein-
nahmen von zentraler Bedeutung. In der

Logistikbranche ist derzeit in Europa zwar
eine Boomphase zu verzeichnen. Aber
damit auf diesem Gebiet eine Investition
auch langfristig tragt, miissen Verbrauchs-
zentren und Transportrouten der verschie-
denen Lander einer eingehenden Analyse
unterzogen werden. Auch das landerspezi-
fisch veranderte Kaufverhalten durch die
Globalisierung spielt eine Rolle.

Bei Einkaufszentren schlagt sich etwa eine
falsch ausgearbeitete Layout-Planung
direkt auf den Erfolg nieder. Das Einkaufs-
verhalten variiert dabei sehr stark in ver-
schiedenen Landern. Shoppingmalls sind
in den USA bereits seit den friihen flinfzi-
ger Jahren ein wesentlicher Teil der ameri-
kanischen Wirtschafts- und Konsumkultur.
In Deutschland machten hingegen eher
traditionelle Kaufhduser einen GroBteil
der Verbraucherzentren aus. Diese haben
es heute schwer und werden zunehmend
weniger. Bei Birogebduden sind viele
Faktoren entscheidend, wie die Lage der
Immobilie oder der Modernisierungsgrad
des Objektes. Auch ein effizientes Fla-
chenmanagement und spezielle Energie-
zertifizierungen sind wichtige Variablen
bei der Gebaudebewertung.

Lokale Prasenz

Neben der fachlichen Expertise ist es sehr
wichtig, dass sich die Bank auf die vielfal-
tigen regionalen Spezifika einstellt. Das ist
fiir die gewerbliche Immobilienfinanzie-
rung deshalb relevant, weil deren Markte
nach wie vor sehr stark regional gepragt
sind. Auch Investoren, die auf vielen ver-
schiedenen Kontinenten agieren, wollen
auf eine lokale und regionale Expertise
zuriickgreifen kénnen. Dies gilt gleicher-
maBen auch fiir Investoren, die sich auf
ausgewahlte Markte konzentrieren und
den Fokus beispielsweise nur auf Europa
oder nur auf Nordamerika setzen sowie
ebenfalls fiir lokale Akteure, also jene, die
nur in bestimmte Lander investieren.

Eine lokale Prasenz und das entsprechen-
de Know-how sind dabei unabdingbar, um
die Kunden dort beraten zu kénnen, wo
sie die Bank brauchen. Sie ermdglicht eine
dezidierte Analyse nicht nur der makro-
6konomischen Aspekte, sondern ganz
besonders der Mikrofaktoren vor Ort.
Lokale Einheiten verfligen liber ein fun-
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diertes Wissen liber die regionalen Markte
und kennen die jeweiligen Besonderhei-
ten in politischer, juristischer und auch
kultureller Hinsicht. Die Blindelung in
miteinander vernetzten Vertriebszentren,
schafft zentrale Anlaufstellen fiir wesent-
liche regionale Wirtschaftsraume. Die
Kombination aus der Beherrschung des
technischen Handwerks mit einem tiefen
Verstandnis fiir die lokalen Gegeben-
heiten schafft fiir die Kunden den ent-
scheidenden Mehrwert.

Interkulturalitat

Eine wesentliche Herausforderung bei
landeriibergreifenden Aktivitaten in der
gewerblichen Immobilienfinanzierung
besteht besonders darin, in einer globali-
sierten Welt mit internationalen Kapital-
stromen und Geschaftsverbindungen die
Geschaftsgebaren der vielen Lander inter-
kulturell miteinander zu verkniipfen. Eine
erfolgreiche interkulturelle Vernetzung ist
ein wesentlicher Faktor fiir wirtschaftli-
chen Erfolg und Misserfolg.

Fiir den Kunden ist es dabei sehr wich-
tig, einen Bankpartner zu finden, der um
die Eigenheiten der verschiedenen Kultur-
kreise weiB. Denn die weltweiten Unter-
schiede stellen international agierende
Unternehmen - besonders auch im Im-
mobiliensektor - vor groBe Herausforde-
rungen. Unter wirtschaftlichen Aspekten
wird manchen Weltregionen kulturell
zugeschrieben, dass nur Zahlen und Fak-
ten zahlen, anderen wiederum eine mehr
emotionale Herangehensweise und wie-
der anderen ein eher unberechenbares
Naturell. Auch wenn bei pauschalen Be-
urteilungen Vorsicht geboten ist, steckt
bei einer differenzierten Betrachtung
viel Wahres dahinter.

Insbesondere, wenn sich beispielsweise
Immobilienzyklen am oberen oder unte-
ren Rand der Kurve befinden, wird das
interkulturelle Know-how bei lander-
libergreifenden Projekten oft zu wenig
beachtet. In solchen Extremphasen befin-
den sich nicht selten Akteure am Ver-
handlungstisch, die aufgrund eines laten-
ten Nichtverstandnisses des anderen Kul-
turkreises aneinander vorbeireden, anstatt
das gemeinsame Ziel zu verfolgen.

Aus solchen unterschiedlichen Kommuni-
kationsverhalten entstehen immer wieder
Missverstandnisse, obwohl letzten Endes
alle involvierten Parteien darauf abzielen,
eine einvernehmliche Losung zu finden.
Meist meinen die Verhandlungspartner
dasselbe, aber es fehlt nur die Fahigkeit,

die jeweilige Perspektive adaquat zu ver-
mitteln. Solche kulturell bedingten Miss-
verstandnisse fiihren nicht selten zum
Scheitern von einzelnen Verhandlungen
oder gar von ganzen Projekten. Die Be-
deutung von Interkulturalitat wird so
operativ messbar. Das entsprechende
Verstandnis kann in bestimmten Fallen
durchaus den Ausschlag fiir wirtschaftli-
chen Erfolg oder Misserfolg geben.

Die gewerbliche Immobilienfinanzierung
ist ein hochkomplexes Geschaft. Deshalb
ist die personliche Nahe zum Kunden der
entscheidende Vertriebsweg. Ein Vermitt-
ler oder das Internet kdnnen den direkten
Kontakt nicht ersetzen. Personliche Nahe
setzt allerdings voraus, dass der Bankbe-
rater die BedUrfnisse und das Umfeld des
Kunden moglichst genau kennt. Die
Grundlage fiir eine funktionierende Ge-
schaftsbeziehung bilden dabei Kernwerte
wie Fairness, Integritat, Verlasslichkeit
und ganz besonders Vertrauen. Nur wenn
diese tatsachlich gelebt und jeden Tag
aufs Neue bewiesen werden, ist eine
nachhaltig erfolgreiche Zusammenarbeit
mdglich. Fir die Bank bedeutet das, auch
in schwierigen Zeiten zum Kunden zu
stehen, vor allem mit dem Ansatz, bei
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Problemen gemeinsame Losungen zu
suchen, anstatt eine einseitige Abwick-
lung der Geschaftsbeziehung anzustre-
ben. Gerade die Wirtschafts- und Finanz-
krise hat den stabilisierenden Wert dieser
Vertrauensbasis stark verdeutlicht.

Fachliche Expertise, lokale Prasenz, ein
Gespr fiir Interkulturalitat im internatio-
nalen Geschaft und der personliche Kon-
takt sind wesentliche Kernelemente, um
in der gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung tragfahige Kundenbeziehungen
aufzubauen und langfristig zu halten. Die
Bank steht vor der Herausforderung die-
ses Know-how fachgerecht zu biindeln
und fiir jedes einzelne Finanzierungspro-
jekt passgenau zu ubersetzen. Denn wer
in hochwertige Gewerbeimmobilien in-
vestiert, erwartet zu Recht einen Finan-
zierungspartner, der um die Anspriiche
der Kunden wei3 und maBgeschneiderte
Losungen anbieten kann. Die Grundlage
hierfiir bilden eine umfassende Integritat,
auf die sich der Kunde zu jedem Zeit-
punkt verlassen kann, der faire Umgang
miteinander auch in diffizilen Situationen
sowie das Vertrauen des Kunden in eine
Immobilienbank, die fachlich auf Augen-
hohe agiert. —
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